
Feb  8 ,  2023

MALCO RANDY LARA DEL POZO

SAP Professional Fundamentals

ein Online-Kurs ohne Anrechnung autorisiert von SAP und angeboten über Coursera

hat erfolgreich abgeschlossen

Martin Gollogly 
Director, University Alliances, EMEA North

Verify at :  
ht tps://coursera.org/verify/UDBTUB5V2ZB8 

  Cour ser a  ha t die  Identitä t  dieser  Per son und der en Te ilna hme
a n dem Kur s bestä t ig t .











  
 

Trainer für den Business Constructor® 

Problemlösungen in Gruppenarbeit und im Praxiseinsatz erzielen durch eine fortschreitende 

Verbesserung und Commitment von Prozessen und Abläufen. 

Trainingsinhalte der Trainer - Challenge (Theorie und praktische Übungen): 

 Einbringung und Umsetzung eines persönlichen Projektes mit dem Business Constructor® Tool 

Wie übermittle ich meine Kompetenz im Bereich “ Banking Operations” 

 

 

 

Erarbeitung eines Lösungsansatzes für diese Aufgabenstellung im obigen Projekt 

Moderationsübungen vom IST-, SOLL-Zustand und Maßnahmenplan in einem fremden Projekt 

Praktische Umsetzung der Arbeitsergebnisse mit dem Haptischen und/oder dem Online Business 
Constructors® Tool 

 

 
Aufbereitung einer Projektdokumentation 

Präsentation und öffentliche Diskussion einer Ergebnispräsentation 

Malco Lara Del Pozo 

Banking Operations Spezialist 

hat an der Qualifizierung vom 30. September bis zum 17. November 2022 in Bruchsal und Online erfolgreich teilgenommen. 

Bruchsal, 18.11.2022 

Ort, Datum Vera 



J un  17,  2022

MALCO RANDY LARA DEL POZO

Foundations of Project Management

ein Online-Kurs ohne Anrechnung autorisiert von Google und angeboten über Coursera

hat erfolgreich abgeschlossen

Amanda Brophy 
Global Director of Google Career Certi�cates

Verify at :  
ht tps://coursera.org/verify/WCVL454ZMMN9 

  Cour ser a  ha t die  Identitä t  dieser  Per son und der en Te ilna hme
a n dem Kur s bestä t ig t .



  
 

This certifies that 

Malco Lara Del Pozo 

HAS SUCCESSFULLY COMPLETED THE COURSE 

EXIN Agile SCRUM Foundation 

PRESENTED BY 

NEW HORIZONS COMPUTER LEARNING CENTERS 

Course Duration: 5 Wochen 

2 8.03.2019 InstructorName 

Completion Date Instructor 



  
 

This certifies that 

Malco Lara Del Pozo 

HAS SUCCESSFULLY COMPLETED THE COURSE 

EXIN Agile SCRUM Master 

PRESENTED BY 

NEW HORIZONS COMPUTER LEARNING CENTERS 

Course Duration: 5 Wochen 

0 7.05.2019 Dominique Stoeger 

Completion Date Instructor 



MALCO LARA DEL POZO

24. April 2019, New Horizons Hamburg GmbH, Hamburg - Hannover - Leipzig

Hiermit bescheinigen wir

die erfolgreiche Teilnahme am zweitägigen Training

Prince2®2017 Practitioner by 4train

Geschäftsführer



BUSINESS DEVELOPMENT MANAGER/ -IN

Ort, Datum

VERTRIEBSMANAGEMENT

Head of Internal Marketing Research & 

Content Quality

TEILNAHME-

BESCHEINIGUNG

Herr Malco Lara Del Pozo

hat im Zeitraum 08.02.2021 bis 26.03.2021

an folgendem Lehrgang zur beruflichen Qualifizierung 

teilgenommen:

Königstein, 08.04.2021

Unterrichtseinheiten:

280

Dauer:

7 Wochen



Folgende Inhalte wurden im Rahmen des Lehrgangs vermittelt:

Vertriebsstrategie
• Vertriebsanalyse
• Grundlagen Vertriebsstrategie

Vertriebsorganisation 

• Die richtige Struktur Teil 1 und 2
• Kommunikation und Informationsfluss
• Customeyes-Organisation
• Vertriebsplan

Vertriebsprozesse 
• Vertriebsprozesse identifizieren und definieren
• Kundengewinnung und Kundenwertanalyse
• Vertriebsprozess Kundenausbau

Organisation des direkten Kundenkontaktes 
• Account-Strategie
• Verkaufsgespräch organisieren
• Verkaufspräsentationen
• Kundenorientiertes Verhalten/Kundenservice
• Zusammenarbeit mit Partnern

Verhandlungen organisieren  
• Prinzipien
• Die fünf Phasen der Verhandlung
• Tricks, die man kennen sollte
• Verhandeln mit Einkäufern
• Spezialthema: Preisverhandlungen
• Ziele setzen, Rahmenbedingungen schaffen
• Vertriebssteuerung
• Unterstützung der Vertriebsmitarbeiter
• Veränderungsmanagement

Aufgaben der Vertriebsleitung
• Ziele setzen
• Rahmenbedingungen schaffen

Kundenorientierte Vertriebsmitarbeiter 

• Anforderungsprofil
• Recruiting von Vertriebsmitarbeitern
• Selbstorganisation und -motivation im Vertrieb

Integrierte CRM-Systeme
• Eigene Anforderungen klären
• Auswahl eines Systems
• CRM einführen

Ansätze und Erfolgsfaktoren für die Digitalisierung 
von Vertriebsstrategien
• Evolution von Vertriebsstrategien im Zeitalter 

der Digitalisierung
• Digitale Vertriebskanäle und digitale Affinität
• Einsatz von Kundenanalytik zur Steigerung der 

digitalen Vertriebseffizienz
• Ganzheitliche Analyse der Kundenerfahrung 

durch „Customer Journeys“

Neue Technologien im Vertrieb aus strategischer 
Perspektive
• Erfolgsfaktoren im E-Business und E-Strategie

Big Data im Vertriebscontrolling
• Ziele, Aufgaben und Instrumente des 

Vertriebscontrollings

VERTRIEBSMANAGEMENT






























